
























































































































































































Tearm : 01 02 03 04 05
販売価格 498 415 400 600 488
累積営業利益 -6458 -32145 -18800 -14000 -11108
営業利益 -6458 -32145 -18800 -14000 -11108


















































































計画利益 2,800 680 3,400
T05
8,000 10,000
営業利益 ▲700 680 ▲1,760 ▲12,150 ▲12,800
一般管理費 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
廃棄損 2,100 0 3,600 9,300 11,400
廃棄数 7 0 12 31 38
売上総利益 21,400 20,680 21,840 17,150 18,600
販売数 107 110 168 49 62
来店者数 107 115 168 49 62
商品仕入数 114 110 180 80 100
販売価格 500 488 430 650 600

















計画利益 ▲2,972 6,450 0
T05
1,000 116
営業利益 ▲6,458 ▲32,145 ▲18,800 ▲14,000 ▲11,108
一般管理費 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
廃棄損 2,100 27,900 14,100 7,500 6,900
廃棄数 7 93 47 25 23
売上総利益 15,642 15,755 15,300 13,500 15,792
販売数 79 137 153 45 84
来店者数 79 137 153 45 84
商品仕入数 86 230 200 70 107
販売価格 498 415 400 600 488





































計画利益 ▲500 1,250 800
T05
▲2,500 424
営業利益 ▲995 ▲5,900 ▲2,420 ▲2,500 ▲1,816
一般管理費 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
廃棄損 300 3,900 2,100 0 1,500
廃棄数 1 13 7 0 5
売上総利益 19,305 18,000 19,680 17,500 19,684
販売数 99 72 123 70 133
来店者数 99 72 123 72 133
商品仕入数 100 85 130 70 138
販売価格 495 550 460 550 448





















計画利益 196 240 0
T05
900 800
営業利益 196 240 0 900 ▲4,928
一般管理費 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
廃棄損 0 0 0 0 2,400
廃棄数 0 0 0 0 8
売上総利益 20,196 20,240 20,000 20,900 17,472
販売数 99 88 100 95 42
来店者数 121 104 124 110 42
商品仕入数 99 88 100 95 50
販売価格 504 530 500 520 716

































計画利益 50,000 50,000 50,000
T05
50,000 50,000
営業利益 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000
一般管理費 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
廃棄損 0 0 0 0 0
廃棄数 0 0 0 0 0
売上総利益 70,000 70,000 70,000 70,000 70,000
販売数 100 100 100 100 100
来店者数 100 100 100 100 100
商品仕入数 100 100 100 100 100
販売価格 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000
商品仕入価格 300 300 300 300 300
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このように全員が高値の同一価格にすると，全員が儲かる。ただし，これはカ
ルテルといって，法律で禁止されている。また，このように全員が高値を設定
すればみんなが儲かるのに，今回のゲームのように安値競争に走ってしまうの
は，ゲーム理論で囚人のジレンマと呼ばれている行動であるという説明をして，
このゲームを終了した。
Ⅲ おわりに
今回は，価格しか訴求力のないビジネスモデルを作って，どのような競争が
起きるのかを試してみた。14人の大学年生に回行った実験なので，これか
らどういうことが導き出せる，というものでもない。しかし，簡単な実験とは
いえ，なかなか興味深い行動が観察できた。ビジネスパーソンに対して同じ実
験を行えばどういう結果になるのか，ビジネス経験年数，経験職務などで違い
があるのか，などやってみたい実験は多くある。
談合体質の業界の人を集めれば，あるいは阿吽の呼吸で談合を行い，最初か
ら全員が高値を設定するかもしれない。ゲーム理論に習熟している人であれば，
しっぺ返し戦略
)
で自分からは値下げをしないかもしれない。といろいろ仮説が
考えられる。
また，今回は価格しか訴求力がなかったが，このゲームの派生版として，広
告費をたくさん使えば客が増えるというモデルも作っている。この実験の詳細
は次の論文に譲るが，この場合は，高価格にして広告費をたくさん使って客を
集めるというチームが表れた。
YBG は簡単にビジネスゲームを作ることができるツールである。筆者も，
横浜国立大学が主催する日間のセミナーにはじめて参加し，日目講義，
ビジネスゲームの構築と経営戦略シミュレーション（大島) 49
) ゲームが繰り返し行われることが分かっていれば，自分からは裏切らず，相手が裏切った場合
は次回自分も裏切る，という戦略。相手も同様のことを考えれば，互いに協調しあうことになる。
日目プログラミング実習というコースで作成したのが今回のゲームである。
ゲーム化するためにビジネスモデルを簡略化するという課程が，業界の競争の
本質を理解するのに意外と有効であることも発見した。このゲームを作ったと
きは，ちょうどコンビニ弁当の廃棄問題や賞味期限間近の値引き問題が大きな
話題になっていたときであり，その問題をゲームに置き換えられないかと思っ
たのが，このゲームの構想のきっかけである。
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